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A と，実現可能性は高いが，実現したとしても大きな効用が得られない選択肢 B という
トレードオフの意思決定において違いを見ることができる。例えば，解釈レベルが高次の
人は，4 分の 1 の確率で 10000 円が当選するクジ（望ましさ：高―実現可能性：低）を選







　従来の研究では，心理的距離の 1つとして時間的距離（例えば，明日と 1 年後）がし
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ばしば取り上げられてきたが，そのほかにも，心理的距離には「空間的距離」（例えば，























































図 2　Bar-Anan et al. （2007）で用いられた刺激
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の引用数をジャーナル別にランキング化したものである（4）。当然ながら，1 位と 2 位は社会
心理学分野のジャーナルであるが，同じく 2 位の Journal of Consumer Research，4 位の
Advances in Consumer Research，6 位の Journal of Marketing Research，9 位の Journal 
of Consumer Psychology は，いずれもマーケティング，消費者行動研究分野のジャーナル
である。このことからも，いかに消費者行動研究において解釈レベル理論が盛んに援用さ
れているかが理解できるだろう。








（4） 前出の WebofScience によると，解釈レベル理論関連の論文のなかで被引用件数が最も多いことから，ここ
では TropeandLiberman（2003）を対象とし，引用数のカウントを行った。
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表 2　Trope and Liberman （2003）の引用数上位 10 誌
順位 出版物名 引用数
1 Journal of Experimental Social Psychology 56
2 Journal of Consumer Research 45
2 Journal of Personality and Social Psychology 45
4 Advances in Consumer Research 31
5 Personality and Social Psychology Bulletin 31
6 Journal of Marketing Research 28
7 Journal of Experimental Psychology General 23
8 Psychological Science 22
9 Journal of Consumer Psychology 20
10 European Journal of Social Psychology 18
































択に比べ時間割引率が高くなる。例えば，1 年後に貰える 1 万円と 1 年 10 日後に貰える 1
万 500 円を比較した場合，多くの人は後者を選択するが，今日貰える 1 万円と 10 日後に

























2013 ;HongandLee2010 ; Irmak,Wakslak,andTrope2013 ;Lee,Keller,andSternthal
2010）においても広く一般的に解釈レベルを測定するための尺度として用いられている。
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